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ABSTRAK
STRATEGI PEMASARAN PADA PERUSAHAN ROTI
“TIGA BERLIAN”DI SEMANGGI SURAKARTA
RENI EMAWATI
F. 3202072
Pada dasarnya perusahaan didirikan tujuannya untuk mencari laba dan 
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Dalam memasarkan produknya 
setiap perusahaan memerlukan strategi pemasaran yang tepat untuk mencapai 
tujuan tersebut. Faktor-faktor penting yang harus diperhatikan adalah : produk, 
harga, promosi dan distribusi.
Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 
mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan roti “Tiga 
Berlian” di Semanggi, Surakarta. Metodologi penelitian yang dilakukan adalah 
observasi dan wawancara untuk memperoleh data primer dan sekunder.
Berdasarkan hasil penelitian diperoleh bahwa perusahaan roti “Tiga 
Berlian” melakukan langkah-langkah dalam menerapkan strategi pemasaran yaitu 
menentukan konsumen yang dituju pada golongan menengah ke bawah, 
mengidentifikasikan keinginan konsumen dengan memperhatikan rasa, harga, 
kualitas dan langkah yang ketiga adalah marketing mix yang meliputi produk, 
harga, promosi dan distribusi.
Dengan demikian, kesimpulan yang diambil dalam penelitian ini bahwa 
perusahaan roti “Tiga Berlian” telah menerapkan strategi pemasaran dengan baik 
sesuai dengan keinginan konsumen melalui produk yang ditawarkan. 
Saran yang penulis berikan kepada perusahaan roti “Tiga Berlian” 
yaitu sebaiknya perusahaan roti “Tiga Berlian” mempromosikan lebih gencar lagi 
agar lebih dikenal masyarakat. Supaya pembeli tidak terkecoh pada kemasaran
dicantumkan tanggal kadaluwarsa. Perusahaan hendaknya menambah 
keanekaragaman jenis produk dan sebaiknya jangka waktu penarikan pada toko-
toko pengecer dilakukan setiap tiga hari sekali.
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1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Seorang pengusaha mendirikan perusahaan tujuan utamanya adalah 
mencari laba, di samping itu juga berusaha untuk mempertahankan 
kelangsungan hidup perusahaan. Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai 
tujuan tergantung bagaimana ketepatan manajemen dalam mengambil keputusan 
demi keberhasilan perusahaan tersebut. Keberhasilan adalah kunci sukses suatu 
perusahaan, baik perusahaan besar maupun kecil. Oleh karena itu manajemen  
juga harus dibutuhkan data-data dan informasi yang akurat dan relefan mengenai 
masalah yang dihadapi. Manajemen yang baik berpengaruh dalam pengelolaan 
organisasi atau perusahaan. Bagi perusahaan besar bukanlah suatu hal yang sulit, 
karena telah didukung oleh sumber daya yang memadai sepaerti SDM yang 
cukup berkualitas, keuangan yang stabil, permodalan yang cukup besar dimana 
semua ini akan sangat membantu perusahaan dalam kegiatannya. Berbeda 
dengan usaha-usaha kecil, pada umumnya mereka beroperasi degan berbagai 
keterbatasan, seperti kemampuan manajerial yang kurang, SDM yang rata-rata 
rendah, permodalan yang kecil dan masih banyak lainnya, sehingga 
perkembangan dari usaha-usaha kecil cenderung lambat.
Jika diamati saat ini semakin banyak usaha-usaha kecil yang bermunculan 
baik yang bergerak pada usaha perdagangan, pertanian, industri maupun jasa. 
Sebagian besar dari usaha ini beroperasi dengan berbagai keterbatasan, namun 
1
2ternyata mereka tetap saja menjalankan  usahanya pada kondisi seperti ini. Dan 
sekarang ini telah berdiri banyak perusahaan yang sejenis maka perusahaan 
dihadapkan pada suatu masalah yaitu: pemasaran. Dengan begitu maka 
perusahaan harus memperhatikan faktor-faktor di bidang pemasaran yang 
diantaranya adalah: produk, harga,  saluran distribusi dan promosi. Hal semacam 
ini dialami oleh perusahaan sejenis sehingga diperlukan pemasaran yang tepat 
untuk meningkatkan penjualan yang banyak sehingga memperoleh keuntungan 
atau laba yang maksimal.
Pengambilan keputusan di bidang pemasaran hampir selalu berkaitan 
dengan variabel-variabel marketing miknya. Oleh karena itu marketing mik ini 
sangat penting dan dapat dipakai sebagai alat pemasaran praktis. Tekanan utama 
dari marketing mik adalah pasar karena pada akhrinya produk yang ditawarkan 
oleh suatu perusahaan diarahkan kesitu. Kebutuhan pasar tersebut dipakai 
sebagai dasar untuk menentukan macam produknya, demikian pula keadaan 
pasar terhadap berbagai macam alternatif harga, promosi dan distribusi. Masalah 
ini menunjukkan kepada perusahaan untuk mengalokasikan kegiatan pemasaran 
pada masing-masing variabel marketing mik. 
Setelah menguraikan seperti diatas maka penulis berkeinginan untuk 
mengkaji lebih dalam mengenai pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan roti 
“Tiga Berlian”. Pada kesempatan ini penulis terdorong memilih judul 
“STRATEGI PEMASARAN PADA PERUSAHAAN ROTI “TIGA BERLIAN” 
DI SEMANGGI SURAKARTA”.
3B. Perumusan Masalah
Dari uraian permasalahan tersebut diatas, maka penulis dapat merumuskan 
masalah sebagai berikut :
“Strategi pemasaran apa yang digunakan untuk memasarkan produk roti “ Tiga 
Berlian” di Semanggi Surakarta ?”.
C. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian dalam mengadakan penelitian ini adalah sebagai 
berikut : untuk mengetahui strategi pemasaran  yang digunakan atau dilakukan 
oleh perusahaan roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta.
D. Manfaat Penelitian
Dari penelitian ini diharapkan nanti dapat berguna bagi :
1. Penulis 
a. Sebagai salah satu syarat kelulusan Diploma III Manajemen Pemasaran 
Universitas Sebelas Maret Surakarta.
b. Menambah wawasan dan pengetahuan penulis di bidang pemasaran.
c. Sebagai penerapan ilmu yang didapat dibangku kuliah.
2. Perusahaan
Dapat berguna sebagai bahan pertimbangan dalam mengambil keputusan 
dan kebijaksanaan perusahaan untuk kemajuan perusahaan.
3. Universitas
Sebagai tambahan informasi dan referensi bacaan bagi mahasiswa.
4E. Tinjauan Pustaka
1. Pengertian Strategi
“Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai 
tujuan tersebut” beberapa mungkin mempuyai tujuan yang sama, tetapi 
strategi yang dicapai untuk mencapai tujuan tersebut dapat berbeda” (Basu 
Swasta DH dan Irawan, 1990 : 67).
2. Pengertian Pemasaran
a. Pemasaran adalah adalah proses sosial dan manajerial yang dilakukan 
seseorang atau kelompok untuk memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan melalui perbuatan dan pertukaran produk dan 
nilai dengan pihak lain (Philip Kotler, 1994 : 67).
b. Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan 
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun 
pembeli potensial (William J. Stanton dalam Basu Swastha DH dan 
Irawan, 1990 : 5).
c. Menurut American Marketing Association (AMA) artinya adalah : 
Pemasaran merupakan suatu proses perencanaan dan menjalankan 
konsep harga, promosi, distribusi dan jumlah ide barang dan jasa 
untuk menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan  tujuan 
individu dan organisasi (MC Daniel, 2001 : 6).
53. Pengertian Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran dari setiap perusahaan merupakan suatu rencana 
keseluruhan untuk mencapai tujuan (Basu Swastha DH dan Irawan, 1990 : 
67-70).
Strategi pemasaran adalah pendekan pokok yang akan digunakan 
oleh unit bisnis dalam mencapai sasaran yang telah diterapkan terlebih 
dahulu. Di dalamnya tercantum keputusan pokok mengenai target pasar 
yang diperlukan (Philip Kotler, 1991 : 401).
Penentuan strategi pemasaran dapat dilakukan oleh manajer 
pemasaran dengan membuat tiga macam keputusan, yaitu :
a. Konsumen Manakah Yang Dituju
Usaha-usaha pemasaran akan lebih berhasil jika hanya ditujukan 
kepada konsumen tertentu saja, dan bukanya masyarakat secara 
keseluruhan. Konsumen yang dituju merupakan individu-individu yang 
harus dilayani oleh perusahaan dengan memuaskan.
b. Menentukan Keinginan Mereka 
Strategi pemasaran yang efektif memerlukan suatu pengetahuan 
tentang keinginan konsumen yang ditujukan terhadap manfaat barang.
c. Menentukan Marketing Mik
“Marketing mik adalah kombinasi dari empat variabel atau 
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni: 
produk, stuktur harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi” (Basu 
Swastha DH dan Irawan, 1990 : 78).
6a. Produk
“Produk adalah suatu sifat yang komplek baik dapat diraba 
maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga, 
prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan 
pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan 
dan kebutuhannya “ (Basu Swastha DH dan Irawan, 1990 : 165).
b. Harga 
Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau 
mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari produk dan pelayanannya” (Basu Swastha DH dan 
Irawan, 1990 :241).
Faktor-faktor yang dipertimbangkan dalam penetapan harga antara 
lain :
- Biaya
- Keuntungan
- Persaingan
- Perubahan keinginan pasar
c. Distribusi
Distribusi adalah stuktur perdagangan eceran dan perdagangan 
besar yang mana saluran-saluran tersebut digunakan untuk 
menyampaikan barang ke pasarnya (Swastha, 1996 : 9).
7Menurut Basu Swastha (1991) saluran distribusi untuk barang 
konsumsi ada 5 jenis yaitu :
1) Produsen – Konsumen Akhir
Ini merupakan saluran distribusi yang paling pendek dan paling 
sederhana untuk barang-barang konsumsi sering disebut saluran 
langsung karena tidak melibatkan pedagang besar. Produsen 
dapat menjual barang yang dihasilkan melalui pusat atau 
mendatangi rumah konsumen.
2) Produsen – Pengecer – Konsumen Akhir
Dalam saluran ini beberapa pengecer besar membeli secara 
langsung dari produsen. Dari pengecer tersebut melayani 
penjualan langsung pada konsumen akhir.
3) Produsen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen Akhir
Saluran ini disebut juga saluran tradisional dan banyak 
digunakan oleh produsen, disini produsen hanya melayani 
penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang besar.
4) Produsen – Agen – Pengecer – Konsumen Akhir
Selain menggunakan pedagang besar, produsen juga dapat 
menggunakan agen pabrik atau perantara lain.
5) Produsen – Agen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen 
Akhir
Untuk mencapai pengecer kecil, produsen sering menggunakan 
agen sebagai perantara dalam menyalurkan barangnya kepada 
pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada toko-toko 
kecil.
8d. Promosi
“Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah dibuat 
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan 
yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran” (Basu Swastha 
DH dan Irawan, 1990 : 349).
Pada pokoknya menurut Basu Swastha DH dan Irawan (1990 : 349)
Variabel-variabel yang ada di dalam Promosional mik ada empat 
yaitu :
1) Periklanan : Bentuk presentasi dan promosi non pribadi tentang 
ide, barang, dan jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu.
2) Personal selling : presentasi lisan dalam suatu percakapan 
dengan satu calon pembeli atau yang ditujukan untuk 
menciptakan penjualan.
3) Publisitas : Pendorong permintaan secara non pribadi untuk 
suatu produk, jasa, atau ide dengan menggunakan berita 
komersial di dalam media massa dan sponsor tidak di bebani  
sejumlah bayaran secara langsung.
4) Promosi penjualan : kegiatan pemasaran. Selain personal 
selling, periklanan, dan publisitas, yang mendorong pembelian 
konsumen dan efektivitas pengecer. Kegiatan-kegiatan tersebut 
antara lain: peragaan, pertunjukan, dan pameran, demontrasi 
dan sebagainya.
9F. Kerangka Pemikiran
Gambar 1.1. Kerangka Pemikiran (Basu Swastha DH, 1990 : 70)
Elemen-elemen srategi pemasaran terdiri dari 3 hal yaitu: konsumen yang 
dituju (target konsumen) ini berarti usaha-usaha pemasaran akan lebih berhasil jika 
hanya ditujukan kepada konsumen tertentu saja dan bukanya masyarakat secara 
keseluruhan. Selanjutnya menentuka keinginan mereka, agar strategi pemasaran 
efektif maka di perlukan suatu pengetahuan tentang keinginan konsumen yang 
ditujukan terhadap manfaat barang. Dan elemen yang terakhir adalah bauran 
pemasaran (marketing mix), marketing mix ini merupakan variabel-variabel yang 
dipakai  oleh perusahaan sebagai sarana untuk mengetahui kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Variabel-variabel marketing mix terdiri dari produk, struktur harga, 
sistem distribusi dan kegiatan promosi. Ketiga elemen ini sangat menetukan arah dari 
strategi pemasaran perusahan. Strategi tersebut merupakan rencana jaka panjang 
Elemen-elemen strategi pemasaran
1. Konsumen yang dituju (Target Konsumen)
2. Menentukan keinginan konsumen 
3. Bauran pemasaran (Marketing mix)
Produk 
Harga 
Distribusi 
Promosi
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yang digunakan sebagai pedoman bagi kegiatan-kegiatan personalia perusahaan. 
Strategi pemasaran dapat berhasil biasanya di tentukan dari satu atau beberapa 
variabel maketing mixnya yaitu produknya, harganya, promosinya, dan distribusinya. 
Maka  perusahaan harus mengembangkan strategi produk,harga, ditribusi, atau 
promosi ke dalam suatu rencana strategi yang menyeluruh atau mengkombinasikan 
variabel-variabel berikut.
G. Metodologi Penelitian
1. Objek Penelitian 
Objek penelitian diperoleh melalui survey langsung dari perusahaan roti 
“Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta.
2. Sumber Data
a. Data Primer
Adalah data yang diperoleh langsung dari perusahan.
b. Data Sekunder
Adalah data yang diperoleh dari intern perusahan beberapa dokumen 
pendirian perusahan dan inventaris lainnya.
3. Teknik Pengumpulan Data 
a. Metode Observasi
Yaitu pengumpulan data dengan cara melakukan pengamatan secara 
langsung ke perusahaan.
b. Metode  Wawancara 
Yaitu metode atau cara pengumpulan data dengan tanyajawab langsung 
pada pimpinan perusahaan yang berhubungan dengan proses penelitian.
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BAB II
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
A. Sejarah Berdirinya Perusahaan
Perusahaan roti “Tiga Berlian“ adalah sebuah perusahaan perseorangan 
yang pemiliknya bernama Bapak Suparmin Yoso Siswanto. Perusahaan tersebut 
dibangun oleh pemiliknya dengan dasar dari keterampilan dan pengalaman pada 
saat bekerja pada perusahaan roti Bapak Setoe di Turisari pada tahun 1970-an. 
Pada perusahaan tersebut Bapak Suparmin Yoso Siswanto sebagai karyawan di 
bagian produksi sehingga mengetahui resep adonan-adonan roti yang menjadi 
bekal ilmu dan keterampilannya.
Kemudian pada tahun 1980-an mempunyai inisiatif untuk mendirikan 
usaha sendiri dengan berbekal pengetahuan tentang resep dari adonan-adonan 
roti dan pengalamannya dalam bekerja yaitu tepatnya di Semanggi Mojo Rt 
08/05, Kelurahan Semanggi, Kecamatan Pasar Kliwon, Surakarta. Di tempat 
tersebut yang berfungsi sebagai tempat tinggal oleh Bapak Suparmin Yoso 
Siswanto dijadikan tempat usaha yaitu sebagai pengolahan dan pembuatan roti 
yang luasnya kira-kira 300 m2. 
Awal-awal usaha Bapak Suparmin dalam menjalankan usahanya 
dilakukan sendiri bersama keluarga baik dalam pengolahan maupun pemasaran 
produknya. Pengolahannya dulu cukup sederhana yaitu dengan kompor minyak 
dan oven kecil. Pemasaran produk pada waktu itu dilakukan dengan berdagang 
keliling atau menjual ke pasar dan toko-toko kecil di daerah sekitar tempat 
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tinggalnya. Semakin lama perusahaan Bapak Suparmin semakin berkembang 
dan permintaan bertambah maka perusahaan tersebut kemudian dalam 
pengolahan produk dengan menggunakan oven besar dan kayu bakar supaya 
hasilnya lebih optimal. 
Sekarang perusahaan Bapak Suparmin Yoso Siswanto mengalami 
kemajuan sehingga mempunyai 50 orang karyawan, terdiri dari 20 orang laki-
laki dan 30 orang perempuan. Semuanya tamatan SD dan SMP, karyawan 
tersebut berasal dari daerah Pacitan, Gunung Kidul dan orang-orang sekitar 
tempat tinggalnya. Bagi karyawan yang berasal dari jauh disediakan tempat 
untuk tidur gratis sehingga tidak usah membayar. 
Pada tahun 1992 Bapak Suparmin Yoso Siswanto mengajukan atau 
mendaftarkan ke Departemen Kesehatan RI dengan nomor DepKes RI. SP No. 
008/11106/92 Surakarta untuk mendapatkan bukti standarisasi dalam tingkat 
kesehatan atas produk yang diproduksi oleh perusahaan milik Bapak Suparmin. 
Bentuk perusahaan roti “Tiga Berlian” adalah perusahaan perorangan dengan 
modal sendiri. Adapun daerah-daerah pemasarannya meliputi daerah Surakarta, 
Karanganyar, Sragen, Klaten, Boyolali, Sukoharjo, dan Pacitan. 
Perusahaan roti “Tiga Berlian” tersebut dapat memenuhi kebutuhan 
sehari-hari dan dapat meningkatkan penghasilan serta memberi kesempatan 
kerja bagi masyarakat dan mengurangi pengangguran. Sejak berdirinya 
perusahaan hingga saat ini banyak mengalami kemajuan. Dengan adanya 
peralatan-peralatan modern sehingga mempercepat proses produksi sehingga 
dapat memenuhi permintaan yang ada. Kemajuan perusahaan diperoleh karena 
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ketekunan dan kerja keras. Mereka juga berusaha untuk meningkatkan kualitas 
dan kuantitas hasil produksi agar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan dari 
konsumen. Karena kepuasan konsumen merupakan tujuan utama dari 
perusahaan perorangan roti “Tiga Berlian”. 
B. Lokasi Perusahaan
Perusahaan roti “Tiga Berlian” berlokasi di Semanggi Mojo Rt 08/05, 
Kelurahan Semanggi, Kecamatan Pasar Kliwon, Surakarta. di tempat tersebut 
dijadikan pusat produksi dan administrasi. 
Alasan perusahaan roti “Tiga Berlian” memilih lokasi tersebut adalah 
sebagai berikut :
1. Ditinjau dari segi ekonomi 
a. Karena lokasi berada di daerah pemukiman, maka mudah bagi perusahaan 
mendapatkan tenaga kerja dan upah relatif murah.
b. Karena tidak jauh dari pusat kota, maka transportasi relatif lancar dan 
biayanya dapat ditekan lebih murah.
c. Mudah dalam pemasarannya karena relatif dekat dengan kota sebagai 
pusat penjualan.
2. Ditinjau dari segi sosial
a. Dapat menyerap tenaga kerja, yang berarti membuka lapangan kerja baru.
b. Tidak mengganggu masyarakat setempat dengan tidak menambah 
kebisingan dan polusi udara.
c. Dapat meningkatkan taraf hidup penduduk sekitar perusahaan.
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C. Struktur Organisasi Perusahaan
Di dalam suatu organisasi perusahaan baik besar maupun kecil terdapat 
wewenang dan tanggung jawab masing-masing bagian. Maksud dari struktur 
organisasi perusahaan adalah kerangka yang menunjukkan hubungan menurut 
kedudukan, kekuasaan dan wewenang antara mereka yang bekerjasama untuk 
memperoleh suatu tujuan tertentu. 
Dalam perusahaan roti “Tiga Berlian” ini terdapat struktur organisasi 
namun bentuknya masih sederhana. Berikut adalah struktur organisasi pada 
perusahaan roti “Tiga Berlian” :
Gambar II.1.
Struktur Organisasi Perusahaan Roti “Tiga Berlian”
PIMPINAN
WAKIL 
PIMPINAN
STAF 
ADMINISTRASI
KEPALA BAGIAN 
PRODUKSI
BAGIAN 
PENGADONAN
BAGIAN 
PENGOVENAN
BAGIAN PENGEPAKAN 
DAN PEMOTONGAN
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Adapun tugas dari masing-masing bagian pada perusahaan roti “Tiga 
Berlian” di Semanggi Surakarta adalah :
1. Pimpinan
a. Meminta pertanggungjawaban dari wakil pimpinan atas pelaksanaan 
kegiatan perusahaan.
b. Sebagai pengambil keputusan untuk kebijakan-kebijakan dalam 
perusahaan.
2. Wakil Pimpinan
a. Membantu pimpinan mengawasi para pegawai dan mengontrol proses 
produksi.
b. Bertanggungjawab atas kelancaran tugas dan mengendalikan, 
membimbing serta mengkoordinir tugas pada umumnya.
c. Menentukan cara kerja dan metode yang akan dilakukan serta tugas 
sehari-hari.
3. Staf Administrasi
a. Mengurusi keluar masuknya uang
b. Mengurusi masalah keuangan
c. Melakukan pembayaran upah karyawan
d. Mengurusi absensi karyawan
4. Kepala Bagian Produksi
a. Bertanggung jawab atas kelancaran hasil produksi baik dari kualitasnya 
maupun kuantitasnya.
b. Menentukan jumlah produksi.
c. Memberi laporan stok produksi akhirnya.
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5. Bagian Pengadonan
Bagian ini memiliki tugas :
a. Menyiapkan bahan untuk pembuatan roti
b. Menimbang bahan untuk adonan sesuai dengan takaran
c. Mencampur bahan-bahan kedalam mixer untuk dijadikan adonan
6. Bagian Pengovenan
Adapun tugas dari bagian pengovenan adalah sebagai berikut :
a. Memindah adonan yang sudah jadi ke dalam loyang-loyang
b. Mengoven adonan kedalam loyang dan mengawasi proses pengovenan 
sampai roti jadi
7. Bagian Pengepakan dan Pemotongan
Tugas dari bagian pengepakan adalah sebagai berikut :
a. Memotong roti sesuai dengan pesanan
b. Membungkus roti yang sudah jadi ke dalam plastik.
D. Personalia Perusahaan
Personalia perusahaan merupakan masalah yang sangat penting untuk itu 
setiap perusahaan harus memperhatikan masalah personalia agar jalannya proses 
produksi berjalan dengan lancar.
Masalah personalia pada perusahaan roti “Tiga Berlian” berjalan lancar, 
itu dapat ditangani adanya fasilitas berupa kamar istirahat, sepeda motor, WC, 
musholla. Adanya fasilitas tersebut mengakibatkan karyawan lebih giat dalam 
bekerja sehingga terjamin kelangsungan hidup perusahaan.
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1. Perusahaan menggunakan tenaga kerja sebanyak 50 orang terdiri dari 20 
karyawan laki-laki, 30 orang karyawan perempuan yang di dalamnya 
termasuk pimpinan perusahaan, wakil pimpinan, staf administrasi, kepala 
bagian produksi, serta karyawan.
2. Jam Kerja
Jam kerja perusahaan roti “Tiga Berlian” adalah :
Hari kerja penuh : Senin – Sabtu
Karyawan bekerja jam 8 pagi hingga proses produksi 
selesai (jam 5 sore).
Hari libur : Minggu dan Libur Nasional
Kalau ada yang masuk pada hari Minggu dihitung 
lembur.
E. Produksi
1. Proses produksi adalah urut-urutan pekerjaan mulai dari bahan mentah 
sampai menjadi bahan siap dipasarkan atau barang jadi. Selain bahan mentah 
yang berupa bahan baku dan bahan penolong, diperlukan juga peralatan 
dalam proses produksi.
Bahan yang digunakan dalam proses produksi antara lain adalah :
a. Tepung terigu
b. Gula
c. Garam
d. Telur
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e. Susu
f. Xeast
Bahan penolong : Improver
Mesin-mesin yang digunakan dalam proses produksi antara lain :
a. Mesin aduk
b. Mesin pembuat butter cream
c. Mesin pembuat coklat cream
d. Mesin Roll
e. Mesin aduk untuk cake
Adapun peralatan yang digunakan dalam proses produksi :
a. Oven atau kompor
b. Diesel
c. Cetakan loyang
d. Cutter adonan
e. Pisau
f. Kuas
Adapun proses produksinya sebagai berikut :
a. Bahan-bahan dicampur dan diaduk hingga menjadi adonan
b. Kemudian adonan dimasukkan ke dalam mesin roll
c. Setelah itu adonan dibuat atau dicetak dalam cetakan diamkan
d. Setelah mengembang adonan dimasukkan ke dalam oven
e. Setelah matang didiamkan agar roti dingin
f. Setelah dingin roti siap untuk dipacking/bungkus
g. Roti siap untuk dijual
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2. Macam-Macam dan Jenis Hasil Produksi
Perusahaan perseorangan roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta 
mempunyai 14 macam produk antara lain :
a. Roti Keju
b. Roti Santan
c. Roti Semir Besar
d. Roti Tawar Mesis
e. Roti Tawar
f. Roti MB (Mesis Besar)
g. Roti Semir Kecil
h. Roti Bolu Cake
i. Roti Kelapa
j. Roti Donat
k. Roti Molen
l. Roti Krumpul
m. Roti Mandarin
F. Pemasaran
Sejak perusahaan roti “Tiga Berlian” berdiri yaitu pada tahun 1980-an, 
perusahaan sudah memperoleh pesanan dari warga sekitar untuk berbagai macam 
acara atau keperluan, misalnya pengajian, arisan, hajatan, dan lain-lain. Untuk 
menjangkau masyarakat yang lebih luas lagi, maka perusahaan memasarkan 
produknya melalui beberapa toko-toko kecil dan pasar-pasar tradisional yang ada 
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di daerah Surakarta. Lama-lama toko-toko dan pasar tersebut menjadi langganan 
tetap untuk menjual roti “Tiga Berlian’ ini.
Namun sejak tahun 2000 para salesman datang ke perusahaan sendiri. 
Salesman-salesman tersebut sebagian berasal dari daerah sekitar perusahaan dan 
sebagian lagi berasal dari daerah luar Surakarta. Dengan adanya para salesman, 
pihak perusahaan roti “Tiga Berlian” tidak lagi memasarkan produknya sendiri. 
Pemasaran produk roti “Tiga Berlian” diteruskan oleh para salesman tersebut 
yang setiap hari datang ke perusahaan untuk membeli roti dan menjualnya
kembali ke toko-toko kecil dan warung makan.
Adapun daerah-daerah yang menjadi daerah pemasaran perusahaan roti 
“Tiga Berlian” adalah sebagai berikut :
1. Surakarta
2. Karanganyar
3. Sukoharjo
4. Boyolali
5. Wonogiri
6. Klaten
7. Sragen
8. Pacitan
Untuk penjualan di Surakarta maupun di luar Surakarta para salesman 
menggunakan sepeda motor dan mobil milik sendiri. Untuk sepeda motor, di 
bagian belakang ditempatkan sebuah kotak yang dibuat sendiri. Fungsi dari kotak 
tersebut adalah untuk menyimpan berbagai macam roti yang akan mereka jual ke 
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pembeli. Sedangkan salesman yang menggunakan mobil jumlahnya sangat 
sedikit. Alasan mereka menggunakan mobil karena mobil tersebut dapat memuat 
roti lebih banyak dan daerah pemasaran mereka lebih jauh.
Pemasaran adalah kegiatan yang sangat penting yang harus dilakukan 
agar produknya dapat dikenal dan disukai konsumen. Walaupun pihak 
perusahaan roti “Tiga Berlian” tidak melakukan kegiatan pemasaran sendiri, 
tetapi dengan adanya salesman yang datang ke perusahaan maka perusahaan roti 
“Tiga Berlian” tidak merasa kehilangan banyak konsumen. Bahkan dengan 
adanya mereka diharapkan perusahaan akan dapat meningkatkan jumlah 
konsumen.
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BAB III
PEMBAHASAN
Bab ini akan dibahas secara rinci mengenai strategi pemasaran yang 
dilakukan oleh perusahaan roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta dalam 
meningkatkan volume penjualan dalam rangka untuk mencapai tujuan perusahaan, 
yaitu memperoleh keuntungan dari setiap kegiatan operasionalnya, strategi 
pemasaran diyakini menjadi salah satu faktor yang paling berpengaruh terhadap 
kenaikan volume penjualan.
Strategi pemasaran menjadi elemen penting yang mendukung perusahaan roti 
“Tiga Berlian” dalam merengkuh pangsa pasar yang dituju. Strategi pemasaran 
tersebut menjadi pedoman kebijaksanaan untuk dapat bersaing di tengah pasar yang 
kompetitif. Berikut ini adalah strategi yang dilakukan oleh perusahaan roti “Tiga 
Berlian” di Semanggi Surakarta ;
A. Konsumen Yang Dituju
Perusahaan roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta memproduksi 
barang konvenien. Barang konvenien adalah barang yang mudah dipakai, 
membelinya dapat di sembarang tempat dan pada setiap waktu.  Jenis barang 
konvenien yang dihasilkan berupa roti basah. Adapun macam roti basah misalnya 
roti keju, roti semir besar, roti santan, roti molen, roti MB (Mesis Besar). Variasi 
harga roti antara Rp. 210,- sampai Rp. 2.500,- sehingga segmen pasar yang dituju 
adalah dari golongan menengah ke bawah.
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B. Identifikasi Keinginan Mereka
Strategi pemasaran yang kedua yang dilakukan oleh perusahaan roti 
“Tiga Berlian” adalah mengidentifikasi keinginan konsumen. Dalam 
mengidentifikasi keinginan konsumen perusahaan melakukan analisa pasar yang 
dituju dan merupakan tugas dari salesman (tenaga penjual). Karena perusahaan 
roti “Tiga Berlian” merupakan perusahaan yang memproduksi roti dimana roti 
bermanfaat sebagai pengganti pada waktu sarapan pagi, sebagai snack pada 
waktu acara pengajian, rekreasi, dan sebagainya. Maka keinginan konsumen 
dalam melakukan pembelian roti sangat memperhatikan rasa, kualitas, dan harga. 
Perusahaan roti “Tiga Berlian” telah mencakup ketiga hal tersebut yaitu rasa 
yang enak, harga yang murah dan kualitas produk yang higienis karena sudah 
terdaftar ke Departemen Kesehatan RI. Dari ketiga hal tersebut dapat menarik 
konsumen di Surakarta dan konsumen yang berada di luar kota Surakarta yaitu 
Karanganyar, Sukoharjo, Boyolali, Wonogiri, Klaten, Sragen, Pacitan. Dengan 
demikian, produk roti dari perusahaan roti “Tiga Berlian” dapat diterima oleh 
konsumen karena sesuai dengan keinginan mereka.
C. Bauran Pemasarna (Marketing Mix)
Marketing Mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem pemasaran konsumen yaitu product (produk), price 
(harga), place (tempat), dan promotion (promosi).
Perusahaan roti “Tiga Berlian” menerapkan keempat elemen tersebut 
dalam kegiatan pemasarannya. Penggunaan masing-masing elemen akan semakin 
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membantu perusahaan roti “Tiga Berlian” dalam mengembangkan 
perusahaannya. Adapun penempatan marketing mix perusahaan roti “Tiga 
Berlian” adalah sebagai berikut :
1. Produk (Product)
Produk adalah sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk dikonsumsi 
guna memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen. Produk yang 
ditawarkan perusahaan roti “Tiga Berlian” adalah roti basah.
Adapun produk-produk yang dihasilkan oleh perusahaan roti “Tiga 
Berlian” di Semanggi Surakarta adalah sebagai berikut :
Tabel III.1.
Jenis-Jenis Produk yang Dihasilkan
Perusahaan Roti “Tiga Berlian” di Semanggi
Surakarta
No Jenis Produk
1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.
11.
12.
13.
14.
Roti Keju
Roti Santan
Roti Semir Besar
Roti Tawar Mesis
Roti Tawar
Roti MB (Mesis Besar)
Roti Semir Kecil
Roti Bolu Cake
Roti Pisang
Roti Kelapa
Roti Donat
Roti Molen
Roti Krumpul
Roti Mandarin
Sumber : Perusahaan Roti “Tiga Berlain” di Semanggi Surakarta
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Perusahaan roti “Tiga Berlian di Semanggi Surakarta menggunakan 
merk “Tiga Berlian” supaya mudah dikenal, dibaca dan diingat oleh 
konsumen.
Kemasan produk yang digunakan oleh perusahaan tersebut adalah 
plastik karena mudah untuk memperoleh di toko atau pabrik plastik yang ada 
di Indonesia dan berharga murah sehingga tidak membebani konsumen 
dengan harga yang lebih mahal. Bagi konsumen kemasan tersebut praktis 
penggunaannya dan dapat didaur ulang sehingga tidak merusak lingkungan. 
Salah satu contoh gambar kemasan yang digunakan oleh perusahaan penulis 
lampirkan pada lampiran 1.
Penerapan pelayanan pada konsumen dilakukan oleh salesman (tenaga 
penjual) yaitu dengan mengantar ke toko-toko dan warung-warung pengecer 
dengan tujuan memberikan kepuasan bagi konsumennya dan memberikan 
kesan pada konsumen akan usahanya yang terbaik pada mereka.
Roti merupakan produk yang tidak tahan lama, maka pihak 
perusahaan memberikan jaminan pengembalian (retur) produk yang telah 
kadaluwarsa untuk ditukar dengan produk baru. Hal ini dilakukan untuk 
menaruh kepercayaan konsumen dan memberikan pelayanan yang 
profesional.
Adapun sistem pembayaran produk yang diterapkan perusahaan roti 
“Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta yaitu sistem pembayaran lunas. 
Salesman langsung membayar lunas dalam pembelian produk perusahaan roti 
“Tiga Berlian” sesuai dengan banyaknya dan macam produk yang dibeli.
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2. Harga (Price) 
Dalam menetapkan harga jual perusahaan roti “Tiga Berlian” di 
Semanggi Surakarta selalu berusaha menempatkan harga yang dapat 
dijangkau oleh pasar sasaran yang ingin dituju. Hal ini bertujuan agar 
produknya dapat diterima oleh konsumen dengan baik karena harganya 
terjangkau dan konsumen tidak keberatan dalam memperoleh produk roti 
yang dihasilkan oleh perusahaan roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta. 
Penetapan harga jual produknya dipengaruhi oleh beberapa faktor 
antara lain 
a. Biaya bahan baku
b. Biaya solar
c. Biaya listrik
d. Biaya tenaga kerja
Metode penetapan harga produk perusahaan roti “Tiga Berlian” dapat 
dirumuskan sebagai berikut :
Perusahaan mempunyai beberapa tujuan dalam melakukan penetapan 
harga jual produknya. Adapun tujuan penetapan harga jual perusahaan roti 
“Tiga Berlian” adalah :
a. Mendapatkan Laba
Pada suatu perusahaan tujuan utama dalam penetapan harga adalah untuk 
menghasilkan laba. Dalam hal ini perusahaan roti “Tiga Berlian” selalu 
menetapkan harga dengan melihat terlebih dahulu daya beli konsumen 
yang ingin dituju. Sehingga dalam menentukan harga perusahaan roti 
“Tiga Berlian” mempunyai harapan untuk mendapatkan keuntungan 
sesuai dengan kondisi yang ada.
Biaya Total + Laba = Harga Jual
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b. Menutupi Biaya Tenaga Kerja
Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan menutupi biaya yang 
digunakan untuk membayar tenaga kerja. Maka dari itu, perusahaan roti 
“Tiga Berlian” harus benar-benar memperhitungkan laba yang ingin 
dicapai agar pengalokasian laba tersebut dapat digunakan secara 
maksimal untuk menutupi biaya tenaga kerja.
Adapun harga jual dari produk-produk perusahaan roti “Tiga Berlian” 
adalah sebagai berikut :
Tabel III.2.
Harga Jual Produk
Perusahaan Roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta
Tahun 2005
No Jenis Roti
Harga Jual (Rp.)
Perusahaan 
Ke 
Salesman
Salesman Ke 
Toko 
Pengecer
Konsumen
1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.
11.
12.
13.
14.
Roti Semir Kecil
Roti Keju
Roti Santan
Roti Semir Besar
Roti Tawar Mesis
Roti MB (Mesis Besar)
Roti Bolu Cake
Roti Pisang
Roti Kelapa
Roti Donat
Roti Molen
Roti Tawar
Roti Krumpul
Roti Mandarin
210
320
320
320
320
350
350
350
350
350
350
1.600
250
400
400
400
400
400
400
400
400
400
400
2.000
350
500
500
500
500
500
500
500
500
500
500
2.500
Untuk roti Krumpul dan Mandarin 
harganya Rp. 1500 untuk ukuran agak 
kecil dan Rp. 2000 untuk ukuran besar
Sumber : Data Sekunder Perusahaan Roti “Tiga Berlian” di Semanggi      
Surakarta
28
3. Distribusi
Pendistribusian merupakan kegiatan pemasaran untuk memperlancar 
dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada 
konsumen. Adapun distribusi yang dilakukan oleh perusahaan roti “Tiga 
Berlian” adalah sebagai berikut :
Perusahaan Roti “Tiga Berlian”  Salesman  Toko Pengecer  Konsumen
Penyaluran roti kepada konsumen melalui salesman kemudian toko 
pengecer dan akhirnya sampai kepada konsumen akhir. Untuk lebih jelasnya 
akan digambarkan pada bagian sebagai berikut :
Gambar III.1.
Saluran Distribusi Perusahaan Roti “Tiga Berlian”
di Semanggi Surakarta
Sumber : Data Sekunder Perusahaan Roti “Tiga Berlian” di Semanggi 
Surakarta
Bagi perusahaan roti “Tiga Berlian”, saluran ini sangat dibutuhkan 
dalam memasarkan produknya pada saat dibutuhkan oleh konsumen.
Perusahaan Roti “Tiga Berlian”
Salesman
Toko Pengecer
Konsumen
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Salesman perusahaan roti “Tiga Berlian” dalam mendistribusikan 
produknya ke suatu daerah melakukan survei area pasar terlebih dahulu. 
Adapun faktor yang mempengaruhi :
a. Harus dapat mengetahui banyaknya toko yang akan dijadikan pelanggan.
b. Mengetahui tingkat kesejahteraan masyarakat.
c. Mengetahui pesaing yang sudah masuk ke dalam toko-toko tersebut.
Dalam mendistribusikan produknya perusahaan roti “Tiga Berlian” 
dengan salesman sebanyak 100 orang dengan alat transportasi berupa sepeda 
motor yang diberi kotak roti pada bagian belakang dan mobil box yang 
merupakan milik dari salesman sendiri, perusahaan tidak menyediakannya.
4. Promosi
Promosi adalah salah satu penentu keberhasilan suatu program 
pemasaran. Dan juga merupakan usaha dari perusahaan untuk 
memperkenalkan produknya pada konsumen agar konsumen mengenal dan 
membeli produk tersebut adalah dengan meningkatkan volume penjualan dan 
memperoleh laba. Sebagai sebuah perusahaan yang bergerak di bidang 
industri makanan, perusahaan roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta 
melakukan kegiatan promosi dalam memasarkan produknya agar lebih 
dikenal dan diminati oleh masyarakat. Promosi yang dilakukan yaitu door to
door yaitu dengan cara menawarkan produk langsung ke toko-toko dan  
warung-warung yang dilakukan oleh salesman. Hal ini dilakukan dengan 
tujuan agar dapat lebih mengenal reaksi pelanggan sehingga perusahaan dapat 
menentukan pelanggan yang akan dituju.
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BAB IV
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada perusahaan
roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta, maka dapat disimpulkan sebagai 
berikut :
1. Strategi pemasaran yang diterapkan pada perusahaan roti “Tiga Berlian” di 
Semanggi Surakarta yang pertama adalah menentukan konsumen yang dituju 
yaitu pada golongan menengah ke bawah.
2. Strategi pemasaran yang kedua yang diterapkan oleh perusahaan roti “Tiga 
Berlian” di Semanggi Surakarta adalah mengidentifikasikan keinginan 
konsumen. Karena perusahaan roti “Tiga Berlian” merupakan perusahaan 
yang memproduksi roti dimana roti bermanfaat sebagai pengganti untuk 
sarapan pagi. Sebagai snack pada acara pengajian, rekreasi, maka dalam 
mengidentifikasikan konsumen perusahaan memperhatikan harganya, rasanya 
dan kualitasnya.
3. Strategi pemasaran yang ketiga yang diterapkan pada perusahaan roti “Tiga 
Berlian” di Semanggi Surakarta adalah Marketing Mix yaitu :
a. Produk
Bahwa produk yang dihasilkan adalah barang konvenien berupa roti 
basah.
b. Harga
Harga yang ditetapkan relatif murah.
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c. Distribusi
Saluran distribusi yang digunakan adalah saluran distribusi tidak 
langsung.
Perusahaan roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta  Salesman 
Toko Pengecer  Konsumen.
d. Promosi 
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan roti “Tiga Berlian” di 
Semanggi Surakarta adalah door to door yaitu dengan cara menawarkan 
produk langsung ke toko-toko dan warung-warung yang dilakukan oleh 
salesman.
B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian tentang strategi pemasaran perusahaan 
roti “Tiga Berlian” di Semanggi Surakarta peneliti mencoba memberikan saran 
sebagai berikut :
1. Perusahaan sebaiknya mempromosikan lebih gencar lagi agar produk lebih 
dikenal masyarakat, karena promosi yang dilakukan hanya door to door.
2. Agar pembeli tidak terkecoh, maka sebaiknya pada kemasan dicantumkan 
tanggal kadaluwarsa.
3. Perusahaan hendaknya menambah keanekaragaman jenis produk agar dapat 
menambah permintaan konsumen yang terus meningkat.
4. Sebaiknya jangka waktu penarikan kembali pada toko-toko pengecer 
dilakukan setiap tiga hari sekali, karena roti merupakan produk yang tidak 
tahan lama.
5. Sebaiknya perusahaan melakukan promosi dengan leflet
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